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СОСТОЯНИЕ И ПЕРСПЕКТИВЫ РАЗВИТИЯ ФРАНЧАЙЗИНГА В ТОРГОВЛЕ 
 
В статье исследуются вопросы современного состояния и развития франчайзинга в торговле, отражен российский 
опыт развития бизнеса на основе франчайзинга. Рассматриваются преимущества и риски системы франчайзинга, 
определены факторы, сдерживающие развитие франчайзинга в Республике Беларусь. 
 
The article examines the current state and development of franchising in trade, reflected the Russian experience of business 
development on the basis of franchising. It examines the benefits and risks of the franchise system, the factors constraining the 
development of franchising in the Republic of Belarus. 
 
Торговый бизнес занимает видное место в экономике любого современного общества. Однако 
в ХХI в. мы становимся свидетелями непрерывной череды перемен в сфере торговли. По мере 
развития технологических достижений стабильность рынка уходит в далекое прошлое, и торговые 
предприятия и организации должны постоянно искать новые возможности увеличивать ценность 
предоставляемых ими услуг. 
С каждым годом растет мощь отдельных организаций торговли, их размеры сопоставимы и 
даже обгоняют размеры многих организаций-производителей, что указывает на укрепление 
доминирующих позиций сферы торговцев в цепи поставок. Ежегодные обороты розничных 
торговцев достигли оборотов крупнейших компаний в других секторах сферы услуг. Если сектор 
розничной торговли стал сопоставим с организациями в гостиничном секторе и, несомненно, с 
крупнейшими корпорациями за пределами сферы услуг, то очевидно, что позиции торговли стали 
достаточно сильны. 
В настоящее время мы становимся свидетелями появления новых организованных форм 
розничной торговли, широкого внедрения передовых технологий и современных методов работы в 
торговом бизнесе, возникновения новых видов рисков, которые связаны со спецификой  
и особенностями торговли. 
У торговых организаций, так же как и у владельцев любого другого бизнеса, есть несколько 
возможностей обеспечить развитие. Все они имеют как положительные, так и отрицательные 
стороны и в той или иной степени используются в практике управления организациями, особенно 
при необходимости быстрого развития бизнеса. Во-первых, это развитие сети путем создания 
собственных предприятий на новых территориях. Данный способ требует длительного времени и 
существенных инвестиций. Во-вторых, возможна покупка уже существующих предприятий и даже 
целых компаний (слияния и поглощения). Это также требует больших финансовых средств и, кроме 
того, влечет за собой приобретение репутации, долговых обязательств и т. д. поглощаемых объектов 
и их ребрендинга. Третьим вариантом развития бизнеса является франчайзинг, позволяющий без 
больших инвестиций в развитие собственной сети в течение небольшого времени расширять 
масштабы торговых операций с минимальными затратами и рисками 1 . 
Сегодня франчайзинг – это перспективная форма сотрудничества между предпринимателями, 
позволяющая тысячам отдельных лиц формировать совокупное богатство. В целом система 
франчайзинга может быть применима почти к любому виду бизнеса, однако, с учетом его 
особенностей и специфики деятельности. 
В этой связи представляет интерес изучение зарубежного опыта использования франчайзинга 
как уникальной бизнес-системы. 
В настоящее время, франчайзинговая деятельность – это важная составляющая роста  
и расширения новых торговых предприятий и организаций. 
Франчайзинг (от фр. franchise – льгота, вольность) – система взаимоотношений, которая 
заключается в возмездной передаче одной стороной (франчайзером) другой стороне (франчайзи) 
товарного знака, технологии и другой коммерческой информации, использование которой будет 
способствовать росту франчайзи и надежному закреплению на рынке. 
В основе построения системы франчайзинга лежит соглашение (договор), в соответствии с 
которым одно лицо (франчайзер) предоставляет другой стороне (франчайзи) в обмен на 
вознаграждение право использовать принадлежащие франчайзеру права на интеллектуальную 
собственность (товарные знаки, технологии и т. д.). Франчайзерами и франчайзи являются 
зарегистрированные в соответствии с правом той или иной страны субъекты рынка. 
Франчайзинг имеет свою историю развития. Появившись в XVII в. в Англии и обретя 
современную форму в США в 1860-х гг., при помощи малоизвестной тогда компании по 
производству швейных машин «Зингер», обогатившей огромное количество предпринимателей, свой 
расцвет франчайзинг получил в США в 50-е гг. XX в. General Motors, McDonalds, Baskin&Robbins, 
PepsiCo и Coca-Cola – яркие примеры франчайзинговых сетей по продаже  
и производству продуктов и услуг 2 . 
С конца 1950–1960-х гг. франчайзинг становится одной из самых продвинутых форм малого 
предпринимательства в странах с развитой рыночной экономикой. Виды деятельности,  
в которых он применяется, весьма разнообразны. Это предприятия питания, сфера бытового 
обслуживания, автотранспортные фирмы, индустрия развлечений, консалтинговые услуги и т. д. 
Наиболее высокий рост франчайзинговых сетей наметился в сфере розничной торговли. 
Франчайзинг является своего рода уникальной бизнес-системой. Наряду с большим 
количеством преимуществ для франчайзера она имеет очевидные плюсы и для франчайзи, среди 
которых можно отметить следующие: 
 использование марки, завоевавшей популярность и репутацию у потребителей; 
 сохранение юридической самостоятельности; 
 вступление в апробированную бизнес-систему и использование ее конкурентных 
преимуществ;  
 готовая маркетинговая стратегия; 
 экономия ресурсов на обучение персонала, изучение, становление бизнеса, маркетинг, 
реклама, поиск поставщиков и т. д.; 
 доступность инноваций и новых технологий; 
 поддержка со стороны опытного партнера 3 . 
Для франчайзи схема сотрудничества по франчайзингу существенно снижает 
предпринимательский риск, ускоряет окупаемость капиталовложений. Оставаясь хозяином своего 
предприятия, он получает возможность работать под хорошо известной, раскрученной вывеской и 
вступает на рынок с определенным преимуществом перед конкурентами, лишенными такой 
возможности. 
Наряду с преимуществами система франчайзинга содержит и риски, как для правообладателя, 
так и для пользователя. К ним относятся: 
 угроза для репутации в случае невыполнения франчайзи инструкций, стандартов и других 
необходимых условий; 
 сокрытие франчайзи важной информации или представление неверной информации, дающей 
ложное представление о рынке; 
 риск утраты конкурентных преимуществ, связанный с раскрытием франчайзи 
конфиденциальной информации; 
 незаконное использование франчайзи и третьими лицами прав франчайзера, связанное  
с недобросовестностью субъектов рынка и (или) несвоевременным информированием франчайзера о 
нарушении его прав; 
 использование франчайзи марки и фирменного стиля франчайзера после расторжения 
договора; 
 отказ выплаты роялти; 
 несоблюдение договорных условий; 
 слабая проработка рынка франчайзером и несоответствие продукта интересам рынка; 
 ложные обещания франчайзера, его неспособность управлять ростом сети, утрата интереса к 
развитию; 
 неэффективное развитие территории (несоблюдение закона о конкуренции, в результате чего 
предприятия франчайзи находятся слишком близко друг к другу, и т. д.); 
 чрезмерное ограничение деятельности франчайзи; 
 жесткие условия контракта и отсутствие гибкости, не позволяющие своевременно учесть 
происходящие изменения. 
Франчайзинг сам по себе как бизнес-инструмент достаточно интересен. Идея продажи 
«алгоритма успеха» за проценты изначально представляется привлекательной как для франчайзера, 
так и для франчайзи; первый получает возможность избежать административных издержек, 
сконцентрировавшись на развитии бренда, а второй приобретает раскрученный бренд,  
и при этом ему не надо тратиться на маркетинг, рекламу и т. д. С одной стороны, франчайзи получает 
пакет с бизнес-схемами, управленческими решениями и ноу-хау. С другой стороны, этот пакет, 
добравшись до регионов, часто оказывается существенно урезанным; бренд нужно раскручивать едва 
ли не с нуля, не говоря уже о борьбе за поддержание требуемого ассортимента. 
Большинство франчайзеров ни материально, ни морально не готовы к постоянному 
мониторингу деятельности своих действующих партнеров и бесконечным судебным тяжбам  
с бывшими. Тем временем франчайзи довольно быстро ориентируются, узнают, что можно 
подправить, где сэкономить, что «усовершенствовать», и спокойно продолжают работать, используя 
полученные во франшизе опыт и знания. Потребителям же все равно, что написано на вывеске. Для 
потребителей столичный бренд – не столь важный фактор, как представляется самим франчайзерам. 
На первое место выходит, прежде всего, цена, а она будет почти наверняка ниже из-за целого ряда 
факторов, влияющих на операционные затраты предпринимателя (отсутствие роялти, рекламных 
отчислений, местных поставщиков и т. д.). 
К сожалению, франчайзинг в Беларуси пока не достаточно развит. Первое, что сдерживает 
развитие франчайзинга, это отсутствие необходимой законодательной базы. Например,  
в США только на федеральном уровне создано около сотни законов, так или иначе касающихся 
франчайзинга, в то время как в Республике Беларусь отсутствует закон о франчайзинге. Кроме того, 
сдерживало и будет сдерживать успешное развитие франшизных предприятий отсутствие 
собственных средств. К сожалению, на поддержку со стороны франчайзеров отечественным 
предпринимателям пока рассчитывать также не приходится. Такая позиция основана на 
особенностях белорусского инвестиционного рынка и зарубежные франчайзеры опасаются 
рисковать, не имея надежных гарантий. 
Тем не менее, несмотря на наличие отдельных тормозящих факторов, франчайзинг в 
Республике Беларусь в перспективе может успешно развиваться. Все больше предпринимательских 
кругов обращается к использованию этой эффективной формы ведения бизнеса. Значение 
франчайзинга для белорусской экономики переоценить сложно: для франчайзера – это один из самых 
быстрых и эффективных способов создания новых независимых предприятий, объединенных в 
единую систему, для франчайзи – способ развивать свой собственный бизнес на базе проверенной 
бизнес-модели, а для государства – это эффективный инструмент поддержки малого и 
индивидуального предпринимательства, следовательно, и развития всей белорусской экономики. 
При стремительно изменяющейся экономике и в то время, когда идея создания единого 
мирового рынка практически стала реальностью, некоторые внутренние аспекты природы 
франчайзинга как такового находятся на грани изменения. Это важно учитывать при адаптации 
системы франчайзинга в деятельность торговых организаций Республики Беларусь. 
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